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证券代码：301206    证券简称：三元生物 

山东三元生物科技股份有限公司 

投资者关系活动记录表 

编号：2022-007 

投资者关系活动类

别 

√特定对象调研                     □分析师会议  

□媒体采访                           □业绩说明会 

□新闻发布会                       □路演活动 

□现场参观                           √电话会议 

□其他： （请文字说明其他活动内容） 

参与单位名称  

及人员姓名 
摩根高云；中金宗旭豪、候一林、夏雪、舒嫣然 

时间 2022 年 8 月 26 日 14:30-16:00  

地点 网络会议 

公司接待人员 

姓名 
代行董事会秘书聂在建先生、证券部工作人员 

投资者关系活动 

主要内容介绍 

Q&A 交流问题纪要（口头交流内容表述可能存在误差，如与正式公

告内容冲突，请以正式公告披露内容为准）如下： 

Q：介绍一下目前赤藓糖醇的市场情况 

A：从行业来看，代糖越来越得到消费者的青睐，市场总量逐渐增

大。 

但今年赤藓糖醇的情况有独特的背景和条件，市场变化比较大，主

要受三方面的因素影响。 

第一，从国内市场来看，春节后主要的大城市爆发了疫情，国内饮

料行业的消费受到了抑制，故而赤藓糖醇也受到了很大的制约。 

第二，从国外市场来看，去年同期供不应求，价格偏高。客户担心

赤藓糖醇断供，因此囤积了很多货，今年客户在消化库存，影响了今年

的销售量，商家的习惯做法是买涨不买跌。 
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第三，俄乌战争，使美国、欧洲发生了较大的通胀，影响了消费的

积极性。 

第四，价格方面，上半年国内出现很多赤藓糖醇新上企业，由于市

场、质量、客户存量等问题，销售困难，为确保消化库存，采取低价销

售策略，对赤藓糖醇的价格造成了影响。  

从我们经验来看，这是商品在供需矛盾发生激烈变化的时候容易出

现的现象，今后会向理智的方向转化。前期赤藓糖醇的利润空间，刺激

新上企业增加，形成供大于求局面；后续产品库存难以消化，逼迫转产，

使得供应侧在逐步减少，消费侧空间逐步释放，经过一段时间磨合，市

场会进入比较理性的状态，利润、市场稳定，供需基本平衡。 

Q：恶性竞争会持续多久？ 

A：具体时间难以预测，对比木糖醇也出现类似情况，且已经出现过

3 个周期，每个周期大约 5 年。赤藓糖醇和木糖醇情况不完全一样，因

为木糖醇的原料受季节影响较大，而赤藓糖醇的原料基本不受季节的影

响。 

Q：赤藓糖醇会出现像木糖醇一样的周期吗？ 

A：我们认为现在是瞬间震荡，从去年的高峰到今年的低谷是震荡

幅度最大的一次，预计后续在基本市场规律下也会出现这种波动，但波

动幅度会越来越小。 

Q：为什么波幅会减小？ 

A：是市场自然规律。客观上看，我们生产赤藓糖醇的量比较大，利

润较高，刺激了行业的盲目行为。一旦新上企业发现行业情况并非如此，

行为就会趋于理智。赤藓糖醇的新上企业产能大多在 2w-4w 吨左右，2w

吨需要投资 2 亿左右，4w 吨需要投资 3-4 亿左右，如果销售困难，他们

比较着急，是可以理解的，因为赤藓糖醇是甜味剂，不能当作原料用，

只能由消费者消化，如果销量不佳，就会倒逼他们不再盲目组织生产。 

Q：是不是只要有资金就能做赤藓糖醇？ 

A：做赤藓糖醇产品不难，难的是得到消费者认可、有市场信誉度、

质量优异和成本优势。据了解，河北一家赤藓糖醇生产企业，在去年市

场火爆的情况下，仍旧难以销售。他们的策略是售价始终比我们便宜 2-

3 元，但销售情况仍然不好，因为没有市场认可度，我们检验了他们的产

品，达不到我们的成品要求。 

国外的客户仍然选择我们的产品，但是却以同行低价为由，一再压

价，为防止丢失客户，不得不随行就市，降价销售。一些厂家不合格的

产品流入市场，反而对我们有利。例如，澳大利亚的一个客户，原本是
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我们的老客户，但前段时间因低价使用了别家产品，结果质量有问题，

导致客户退货，只能再找我们重新购买，从这个意义上来说，要做出畅

销产品，又在成本上有竞争优势，是有难度的。没有一段时间的试生产

和市场的检验，要做到一下就得到客户的认可是很难的。 

Q：可口可乐、百事可乐在公司购货前有没有进行资质了解？ 

A：有。按照标准流程，国外客户通常先进行资料审核，再小样检

测，再中样监测，最后拿货，一套程序下来少则半年，多则大半年。 

Q：如果别的公司融资成功，想效仿我们很难吗？  

A：赤藓糖醇生产过程中很容易出现结块问题，现在国内除了我们

之外，还没有企业能很好的解决。我们进入美国市场已经 6-7 年了，嘉

吉公司仍然严格考核才愿意采购。2017 年日本三井化学仍不愿与我们合

作，今年嘉吉公司出口日本后，才愿意与我们合作。根据三井的程序，

我们陆续提供了材料、小样到中样，如果质量都没有问题，预计未来会

有好的收益。这都说明好品质的赤藓糖醇生产是不容易的，一般的赤藓

糖醇难以得到客户的认可，新兴企业未来的路仍然艰难。 

Q：我们的产品在淘宝、京东上销售了吗？会直接卖给消费者吗？ 

A：目前公司尚未在淘宝及京东开设官方销售店。公司正在积极推

进零售端小包装产品，未来会直接面向消费者，公司所在地市场监管部

门正在严格审核包装标识和产品介绍，因此上架较慢，后续进展请关注

公司公告。 

Q：公司推出零售端小包装产品的契机？ 

A：国外的客户在我们公司采买的基本都做小包装，按照国外产品

进超市的有关规定，产品必须有本土企业和质量保险，否则不予进入超

市，因此大部分产品都是我们在国内装成大包运输到国外再拆成小包装

销售。我们认为国内消费市场会有着同样的需求，因此也将推出零售端

小包装产品。有关商品的名称和包装袋上的字样目前还不确定，我们原

来取了一些名字，但工商管理部门都不同意，因为按照国家的有关规定，

食品不能有功能性的广告语言。 

Q：国内客户对产品质量要求没那么高，会不会因为我们的价格高

而选择别人的产品？ 

A：国内确实存在相关问题，我们提出“随行就市”的口号。因为国

内运输时间短，产品质量问题尚未暴露，且退货方便，有些商家因价格

原因会选择其他家的产品。对国外的客户而言，由于运输时间、运输成

本较高，其次确定一个供应商要花费大半年的时间，因此一旦确定合作，

往往是长期的，信任度较高。长期合作，不在于一段时间的价格高低，
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而是几年的平均价格是否合理，我们今年的对策是“服务到位、随行就

市”，稳住客户对我们的期望值，度过这段时间。 

Q：我们的成本与行业相比？ 

A： 市场价格之所以出现倒挂，不是主动意识，而是被动行为。从

赤藓糖醇的成本来看，大家都差不多。但多年来我们一直拥有相对同行

的优势，但是今年葡萄糖、电价、蒸汽等价格上涨，导致生产成本增加。

今年年初，我们开始自己糖化葡萄糖，用淀粉代替葡萄糖，现在替代率

达到 90%多，成本因此下降了 1 元左右，转化率和提取率都有了明显的

提高。此外，在近期局部环境规划中，允许我们用生物质锅炉，目前相

关手续正在办理，锅炉运行后生产成本可以有效降低，赤藓糖醇的其他

生产环节，我们也在进行攻关，降低生产成本，这些措施都在逐渐跟进，

我们的相对优势还是比较突出的。 

Q：转换率 50%，提取率 97%是吗？有天花板吗？ 

A：转化率已达到 50%，提取率 97%，转化率还有很大的提高空间。

赤藓糖醇从分子量来看，转化率的天花板是 67%，但这是理想状态，没

有考虑到菌种培养过程的消耗，如果考虑到这方面的因素，转化率可能

还有 5%-6%的提升空间。 

Q：我们的生产工艺是不是对环境的要求很严格？ 

A：温度、湿度等都会影响转化率。只有控制好每一关的生产工艺，

加权平均转化率才高。 

Q：产能对成本的影响有多大？ 

A：如果没有产能，则人工费用、固定成本费用就高了，因为要按正

常的速度提取折旧。 

Q：生产线越大越好吗？产能多大比较高效？ 

A：有一个基本规模，既不是越大越好，也不是越小越好，如果超负

荷生产，无论是从人的劳动强度还是节能方面来看，都不是经济之道。

理论上生产线 2w 吨左右最高效。 

Q：扩大产能未必能降低成本，是吗？ 

A：现在情况下，扩大产能会使得人工成本相对提高。因为目前市场

情况，多数厂家设备利用率很低，生产线要配人，新人需要半年到一年

时间熟悉生产线，等之后产量收缩时，工资却不能缩减。 

Q：规模优势在发酵行业中明显吗？ 
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A：今年我们的工艺成熟度、设备的有效利用率提高了。原来集中扩

产能时，追求速度，很多环节都没达到理想状态。随着产能过剩，我们

进行了改造，从工艺到耗能都更加合理。 

Q：阿洛酮糖与赤藓糖醇的资源有多大程度是可以共享的？ 

A：共享的不多。赤藓糖醇方面，我们在设备、人力组织和生产计划

安排方面已经摸索到了比较高效的方法，但阿洛酮糖我们仍然处于试验

的阶段，还需要总结经验，及时改造提高。经过近段时间的小试到中试，

阿洛酮糖技术越来越成熟，晶体颜色、颗粒等逐渐比较理想，为后续大

的生产线提供技术支撑。 

Q：研发阿洛酮糖的技术人员背景需要非常强的化工知识吗？还是

仅仅通过不断试错？ 

A：两方面都有。我们在专业研究机构里做高难度的方面，上半年公

司在天津成立了研发型子公司，聘请专业院校科研人员研究、攻克技术

难题。工厂主要是实现将研究成果从实验室到实际生产的转化，工厂人

员具备一定的化工基础知识，生产实践过程中遇到问题有一定的分析和

解决能力，我们的口号是研发实践两手抓，理论上最终能找到比较好的

状态。从不知道到知道，从不认识到认识，最终形成有效工艺方案。 

Q：2 季度环比 1 季度销售收入下滑了很多，赤藓糖醇销量下降了

10%+，为什么？ 

A：客户群体没有流失，但由于去年客户抢购、压缩库存，今年的销

量受到了影响。去年海上运输一船难求，到岸后卸货困难，造成了货物

的积压。除此之外，价格一直走低，客户保持观望。据我们了解，客户

现在的库存已消耗差不多，8 月下旬订单情况开始活跃起来，但由于生

产旺季已过，国内的饮料生产旺季是 3-8 月，销售旺季是 5 月-10 月末，

现在拿货组织生产，虽然销量有所提高，但不会特别明显。国外的市场

销量会有所提高，但考虑到国外通胀持续，仍会对销量产生一定影响。 

Q：在赤藓糖醇价格走低的情况下，有没有低成本的饮料增加赤藓

糖醇的使用量？ 

A：部分公司去年用量较大，今年调整了配方，用量减小。今年，赤

藓糖醇价格走低后，刺激了食品行业采用赤藓糖醇的积极性。 

附件清单 无 

日期 2022 年 8 月 30 日 

 


